Betrieb und Management

Beziehungskrise

DAS BUNDESKABINETT HAT AM 15. Februar 2006 dem Gesetzentwurf zur Umsetzung der
Banken- und Kapitaladaquanzrichtlinie (Basel Il) zugestimmt. Damit wird die Umsetzung von
Basel Il in das deutsche Rechtssystem vollzogen. Die entsprechenden Regelungen treten am

1. Januar 2007 in Kraft.

ie Neuregelungen sehen vor, dass die Banken ,den Grad

der Hohe mit Eigenkapital” von einer individuellen Risi-
koeinstufung des Kreditnehmers abhangig machen. Dies soll
angeblich zu einer besseren Stabilitdt an den Finanzmérkten
beitragen. Der deutsche Mittelstand soll durch die Neurege-
lungen ebenfalls profitieren. ,Kleine und mittlere Unterneh-
men haben es oftmals schwerer an Kapital zu kommen als
internationale Gro3konzerne. Durch die Ausnahmeregelun-
gen kdnnen die Banken aber jetzt wieder verstarkt Kredite
an den Mittelstand vergeben”, so die Meinung von Bundes-
minister fiir Wirtschaft und Technologie Michael Glos.
+~Warum sollte ein Unternehmer Eigenkapital bilden, wenn
er das Geld giinstiger von seiner Bank bekommt?”, fragt
Dirk Gartner von der HSH Nordbank, Bereich Firmenkun-
dengeschaft. Und damit spricht Gartner eines der Haupt-
probleme in der Firmenfinanzierung aus Sicht der Banken
an. Das Eigenkapitalpolster des deutschen Mittelstandes ist
also zu ,platt”. Woran das liegt, will niemand so richtig er-
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klaren. Vermutlich nicht zuletzt deshalb, weil mit der Ver-
gabe von Fremdkapital in der Vergangenheit recht grof3zii-
gig umgegangen wurde und es Kredite haufig als ,Sonder-
angebote” gab. Das Desaster mit ,,Bauléwe Schneider” ist nur
ein Beispiel dafiir. Heute klingt der Balzruf der Kreditinstitu-
te nach Firmenkunden eher heiser und die Anwarter miissen
,Federn” lassen.

Die Banken drehen dem Mittelstand inzwischen rigoros den
Geldhahn zu. Diese Erfahrung machte auch ein Transportun-
ternehmer aus Pforzheim. Vor zwei Jahren kaufte er sich ei-
nen Anhdnger fiir seine Zugmaschine. Dafiir wollte er von
seiner Hausbank — einer genossenschaftlichen Bank — einen
Kredit von 10 000 €. Als Sicherheit sollte er den Kfz-Brief hin-
terlegen. Weitere Sicherheiten wéren ebenso vorhanden ge-
wesen. Doch der Kreditwunsch wurde abgelehnt; Schran-



ke Basel Il war zu. In der Beziehung zwischen Unternehmer
und Banken kriselt es gewaltig. Gerade Chefs kleinerer Firmen
klagen {iber dieses Kreditvergabeverhalten von Banken, wah-
rend diese sich strikt auf Basel Il berufen. Dessen Kriterien sind
zwar erst ab 2007 verbindlich, werden aber von den Instituten
schon jetzt umgesetzt. Wer heute eine Finanzierung wiinscht,
wird von seiner Bank nach objektiven, weitgehend einheitli-
chen Kriterien geratet. Das Ergebnis dieses Ratings beeinflusst
in jedem Fall die Konditionen. Denn, je riskanter ein Geschft,
desto hoher der Zins.

Vor zehn Jahren nahmen Banken gerade in landlichen Gebie-
ten fast jedes Geschaft mit”, erinnert sich Martin K., ehema-
liger Firmenkundenbetreuer bei der Hypobank. Wichtig war,
Marktanteile zu sichern und Volumen zu generieren. Die Pro-
fitabilitdt im Firmenkundengeschéft geriet dadurch bei fast
allen Instituten unter Druck. In der Folge trennten sich vor al-
lem Grof3banken von risikolastigen Kunden mit geringem Ei-
genkapital, was ihnen den Ruf einbrachte, den Mittelstand fi-
nanziell im ,Regen stehen zu lassen”.

Was die GroBbanken bereits hinter sich haben, stehe den Ge-
nossenschaftsbanken und Sparkassen noch bevor. Die leger
gehandhabte Kreditvergabepolitik von einst hat ausgedient.
,Keine Bank oder Sparkasse wird es sich kiinftig mehr leis-
ten kénnen, schlechte durch gute Kreditrisiken zu subventi-
onieren”, sagte Hans-Joachim Massenberg, stellvertretender
Hauptgeschéftsfiihrer des deutschen Bankenverbandes.
Dabei sieht Basel Il durchaus Erleichterungen fiir KMU vor. So
miissen etwa Kredite bis zu 1 Mio. € mit weniger Eigenkapital
abgesichert werden als bisher. Und bei Firmen mit einem Jah-
resumsatz von bis zu 50 Mio.€ kann die Bank das Risiko ge-
ringer einstufen, als es dem Rating entsprache.

Gleichwohl flirchten Kritiker von Basel Il, dass manch eine
Bank das Rating dazu nutzen kénnte, um risikoreiche und
margenschwache Kreditkunden aus der Bankverbindung zu
dréngen. ,Wo wir konkurrenzbedingt keine risikoaddquaten
Zinsen durchsetzen kénnen, verzichten wir im Einzelfall auf
eine Finanzierung’, sagte Klaus-Peter Mdiller, Vorstand der
Commerzbank.

In diese Richtung geht auch die Meinung von Lutz Diede-
richs, Leiter des Firmenkundenbereichs der HypoVereins-
bank: ,Es gibt kein Grundrecht auf Kredit." Als Kunde sei heu-
te der Unternehmer gefragt, der seit Jahrzehnten treu ist und
sich durch Qualitdt seiner Produkte und Dienstleistung ei-
ne fithrende Marktstellung erarbeitet hat. Wichtig sei aul3er-
dem, dass er international agiert, eine gesunde Bilanz vor-
weist und Finanzinnovationen offen gegeniibersteht. Kurz
gesagt, ist also der Unternehmer mit dem sich ohne gro-
Ben Aufwand risikolose Geschdfte machen lassen, des Ban-
kers liebster Kunde.

»Man kann (iber Basel Il schimpfen, wie man will. Fakt ist, dass
dem Banker eine Kreditvergabe nur unter objektiven Kriteri-
en mdglich ist. Darauf haben wir uns einzurichten, so funk-
tioniert nun mal das System®”, sagte Stefan Brauel, Vorstand
der Allgemeinen Kreditversicherung Coface, richtungswei-
send fiir die Unternehmer.
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Die Vorgaben der Banken sind:

M eine angemessene Eigenkapitalquote,

M Transparenz der Unternehmenszahlen,

M eine (iberzeugende Strategie

Wer diese Vorgaben kiinftig nicht erfiillt, wird sich den Weg
der Finanzierung tiber kurz oder lang selbst versperren. Daher
sollte man unbedingt nach Alternativen suchen. Die Gewich-
tung des Eigenkapitals ist dabei eine der vorrangigen Aufga-
ben. Viele Banken betrachten schon eine Eigenkapitalquo-
te von 15 Prozent als kritisch. Bei deutschen KMU betragt sie
nach Einschatzung des Bundesverbandes deutscher Banken
(BdV) durchschnittlich 7,5 Prozent; 15 Prozent schaffen gera-
de mal kleinere Kapitalgesellschaften. Hier miisse der deut-
sche Mittelstand erheblich aufholen.

Finanzierung ist heute nicht mehr nur die Beantragung eines
Kredits sondern vielmehr das aktive Verkaufen seiner Starken
und Strategien. Heute muss der Unternehmer das Kreditinsti-
tut davon iberzeugen, in seine Firma zu investieren. Und des-
halb sollten Sie hartnéckig bleiben, wenn die Hausbank nicht
mitzieht. Dann gehen Sie eben zu einer anderen. Die Chancen
dabei stehen oft nicht schlecht. Wie in dem Beispiel des Trans-
portunternehmers. Nach der Absage durch die Hausbank be-
antragte dieser einen Kredit bei der Sparkasse Pforzheim,
die seine Finanzierung libernahm und inzwischen samtliche
Geschéfts- und Privatkonten fiir ihn fiihrt.

Monika Zydeck

! I
Welche Bank soll an meine Seite?

Der Bankkredit wird der zentrale Baustein bei der Firmenfinan-
zierung bleiben. Dabei werden die Genossenschaftsbanken
und Sparkassen ihre Funktion als Hausbank des Mittelstandes
bewahren, wenn auch die Kreditvergabe nicht mehr auf dem
Jkleinen Dienstweg"” ablauft, wie es mancherorts tiblich war.

H Die Commerzbank will unter den Grobanken als,Deutsch-
lands Mittelstandsbank Nummer 1“ aufriicken. Das Neukun-
denprogramm hat ihr im vergangenen Jahr 4767 neue
Firmenkunden aus dem Mittelstand eingebracht — bis Ende
2006 rechnet die Bank mit weiteren 6 000 Neukunden.

H Die HypoVereinsbank, dessen Vorgangerinstitute Hypobank
und Bayerische Vereinsbank schon in der Mittelstandsfinan-
zierung aktiv waren, will ihre Palette im Firmenkundenge-
schéft ausbauen.

M Mit einer Mittelstandsoffensive versucht die Deutsche Bank
ihr mattes Image zu polieren und verlorenes Terrain zurtiick-
zuerobern. ,Die Unternehmen sollen uns wieder schatzen
lernen’, wiinscht sich Jiirgen Fitschen, Deutschland-Chef der
Deutschen Bank.

M Bei der Dresdner Bank baut man gezielt auf die gré8eren Un-
ternehmenskunden. Fiir die weniger lukrativen Kunden aus
dem Mittelstand hat man nicht so viel {ibrig und sie bereits
an das Privatkundengeschéft abgegeben.
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